Pembangunan sistem pemasaran menggunakan konsep 'Adaptive Marketing' by Yussof, Soffri
 
 
 
 
BAB 1 
 
 
 
 
PENGENALAN PROJEK 
 
 
 
 
1.1 Pengenalan 
 
 
Bidang pemasaran merupakan suatu bidang yang dominan dalam proses 
perniagaan. Pemasaran secara umunya merupakan proses yang melibatkan interaksi 
pengguna. Pemasaran bertujuan untuk menarik pengguna baru dengan menjanjikan 
nilai produk dan perkhidmatan yang baik dan mengekalkan pengguna lama dengan 
jaminan kualiti untuk kepuasan pangguna (Kolter dan Armstrong, 2000).  
 
Pernigaaan masa kini telah menggunakan pendekatan internet untuk proses 
pemasaran. Pendekatan ini membolehkan organisasi perniagaan melakukan 
pemasaran secara interaktif dan berkesan melalui laman web.  
 
Bagi membolehkan pemasaran dilakukan secara efektif dan efisyen, 
pendekatan pemasaran yang menggunakan konsep ‘adaptive marketing’ merupakan 
fokus utama dalam pembangunan sistem ini. Sesebuah organisasi perniagaan akan 
dapat memahami kehendak pengguna berdasarkan kepada proses pembelian yang 
telah dibuat, kekerapan pengguna melayari laman web, maklumbalas pengguna dan 
daya tarikan ke atas produk atau perkihdmatan. Organisasi perniagaan seterusnya 
akan mentafsir dan bertindakbalas dengan maklumat yang diterima dengan 
menyediakan perkhidmatan yang berkebolehan menarik perhatian pengguna.. 
Pendekatan ini secara tidak langsung akan meningkatkan kesetiaan pengguna dan 
akan meningkatkan  jualan. ( Haeckel, 2003). 
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1.2 Latar Belakang Masalah 
 
 
 
 Aktiviti pemasaran yang dilakukan di Keharsons Sdn Bhd adalah secara 
manual iaitu maklumat terkini mengenai barangan disampaikan secara langsung 
kepada pengguna yang berkunjung ke kedai. Syarikat ini tidak mempunyai sebarang 
medium untuk menyampaikan maklumat terkini kepada pengguna secara cepat dan 
berkesan. Penyebaran maklumat barangan yang terhad oleh pentadbiran syarikat 
menyebabkan pengguna sukar untuk mendapatkan informasi mengenai barangan 
yang dikehendaki seperti yang dinyatakan oleh Daryl Clark (2001). Maklumat terkini 
seperti harga jualan, maklumat barangan sukar disebarkan kepada pengguna 
menyebabkan aktiviti jualan syarikat terhad. Maklumat-maklumat ini harus sampai 
kepada pengguna dengan cara yang efektif dan berkesan untuk menjamin prestasi 
jualan syarikat akan meningkat. 
 
 Pihak pengurusan syarikat sukar memenuhi kehendak pengguna di mana 
pengguna menghadapi kesukaran untuk mendapatkan maklumat lengkap mengenai 
barangan yang dijual. Sebagaimana yang diketahui pengguna inginkan maklumat 
mengenai barangan yang dijual seperti maklumat promosi, maklumat barangan 
keluaran baru atau harga barangan. Maklumat-maklumat ini adalah sentiasa berubah 
dari semasa ke semasa.  Oleh hal yang demikian pengguna terpaksa berkunjung ke 
premis ini untuk mendapatkan keterangan mengenai barangan yang akan dibeli bagi 
menganggarkan harga barangan yang dikehendaki. Pihak pengurusan tidak 
berkeupayaan untuk menyampaikan maklumat-maklumat tersebut kepada pengguna 
dengan berkesan. Dave Chaffey (2003) menegaskan kesukaran syarikat menyebarkan 
maklumat akan menyebabkan syarikat tidak mempunyai keupayaan ramah pengguna. 
 
 Kesukaran menyebarkan maklumat menyebabakan Keharsons Sdn Bhd tidak 
beruapayan untuk mengekalkan kesetiaan pengguna. Ini disebabkan pengguna 
inginkan maklumat yang lengkap dan terkini mengenai sesuati produk dan 
perkhidmatan yang ditawarkan. Hasil daripada itu, kebarangkalian penyusutan 
jumlah pengguna adalah tinggi dan ini akan menjejaskan jualan syarikat. 
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 Pasaran Keharsons Sdn Bhd adalah di sekitar Labuan sahaja. Ini disebabkan 
syarikat tidak mempunyai medium pemasaran untuk meluaskan pasarannya. Pasaran 
yang terhad ini akan menyukarkan syarikat untuk menambah pengguna dan 
meningkatkan jualan. 
  
 Sistem manual yang digunakan tidak mempunyai ciri-ciri keselematan di 
mana maklumat yang penting boleh dicapai oleh semua pekerja yang tidak 
mempunyai had kuasa untuk berbuat demikian. Maklumat-maklumat sulit syarikat 
seperti laporan jualan, laporan stok dan laporan keuntungan akan mudah 
dieksploitasi sekiranya tiada had kuasa bagi perkerja diwujudkan. 
 
 Pihak pengurusan syarikat juga mengalami kesukaran untuk menjana laporan. 
Keadaan ini disebabkan pihak pengurusan terpaksa membuka fail-fail yang berkaitan 
seperti fail jualan dan ini mengambil masa. Laporan ini penting bagi membantu 
pihak pengurusan membuat analisa ke atas jualan yang dilakukan. 
 
 
 
 
1.3 Penyataan Masalah 
 
 
 Merujuk kepada latar belakang masalah, terdapat beberapa masalah dan 
kelemahan pada sistem sedia ada yang dihadapi oleh Keharsons Sdn Bhd.  Persoalan 
yang perlu dibangkitkan ialah  
 
 ‘Adakah Pembangunan Sistem Pemasaran Menggunakan Konsep ‘Adaptive 
Marketing’ ini dapat membantu syarikat Keharsons Sdn Bhd dalam meningkatkan 
kesetiaan pengguna, penyebaran maklumat pemasaran dan keberkesanan jualan 
syarikat?’ 
 
 Bagi menjawab soalan di atas, beberapa sub soalan perlu diwujudkan seperti 
berikut:- 
 
(i) Apakah bentuk pemasaran yang dapat menganalisa kehendak 
pengguna yang pelbagai? 
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(ii) Bagaimanakah pendekatan secara ‘adaptive marketing ’ dilakukan 
dalam proses pemasaran? 
(iii) Sejauh manakah tahap penerimaan pengguna dan pihak syarikat 
terhadap sistem yang akan dibangunkan melalui konsep pemasaran 
secara ’adaptive marketing’? 
 
 
 
 
1.4 Objektif Projek 
 
 
Objektif projek ini yang ingin dicapai di dalam sistem telah dikenalpasti iaitu: 
 
(i) Mengkaji beberapa komponen dan model pemasaran yang telah 
dibangunkan yang menggunkan pendekatan pemasaran berkonsepkan 
‘adaptive marketing’. 
(ii) Merumuskan model-model yang telah dikaji untuk digunakan sebagai 
panduan dalam merekabentuk system. 
(iii) Membangunkan sistem yang menggunakan konsep pemasaran secara 
’adaptive marketing’ berdasarkan model yang telah dirumuskan. 
 
 
 
 
1.5 Skop Projek 
 
 
Dalam menbangunkan Sistem Pemasaran Menggunakan Konsep ’Adaptive 
Marketing’, terdapat beberapa skop yang telah dikenal pasti. Diantara skop projek ini 
adalah: 
 
(i) Kajian projek ini dijalankan di Keharsons Sdn Bhd yang terletak di 
Wilayah Persekutuan Labuan.         
(ii) Sistem ini boleh digunakan oleh pengguna awam, pengguna berdaftar 
dan pihak pentadbiran Keharsons Sdn. Bhd.   
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(iii) Sistem ini terdiri daripada dua modul utama iaitu modul pengguna 
dan modul pentadbiran syarikat. 
(iv) Sistem cadangan akan dibangunkan menggunakan metodologi 
prototaip. 
 
 
 
1.6 Kepentingan Projek 
 
 
Pembangunan sistem ini diharapkan dapat memberi pendekatan dalam usaha 
untuk menyelesaikan pemasalahan yang diterangkan dalam latarbelakang masalah.  
Sistem ini akan membolehkan pengguna mendapat maklumat dan informasi yang 
lengkap mengenai produk dan perkhidmatan yang ditawarkan. Selain itu, sistem ini 
juga memberi kemudahan kepada syarikat untuk mengetahui perkembangan 
pemasaran selain menyebarkan maklumat terkini mengenai produk jualan. Ekoran 
daripada itu, diharap sistem ini akan menjadi pemangkin kepada kemajuan 
Keharsons Sdn Bhd dalam melakukan aktiviti pemasaran dengan berkesan dan tanpa 
batasan.   
 
 
 
 
1.7 Ringkasan Projek 
 
 
Tujuan bab satu adalah untuk memberi gambaran dan penerangan yang jelas 
mengenai kajian yang dijalankan untuk membangunkan sebuah sistem pemasaran 
yang menggunakan konsep ‘adaptive marketing’. Pembangunan sistem ini adalah 
berpandukan metodologi yang dipilih bagi memghasilkan sistem yang baik dan 
memenuhi criteria-criteria yang dikehendaki serta berkualiti selaras dengan objektif 
dan skop yang ingin dicapai. Dengan berlandaskan prosedur kajian yang telah 
dilakukan, diharapkan agar kajian ini dapat memberi memberikan pendekatan baru 
kepada aktiviti pemasaran di samping menyelesaian masalah yang dihadapi.  
 
 
